







Plan estratégico de los años 2022 al 2026 de Soluciones Empresariales Temporales SAS, 



















Corporación Universitaria Minuto de Dios 
 Rectoría Cundinamarca 
Sede / Centro Tutorial Girardot (Cundinamarca) 
 Programa Administración Financiera 
julio de 2021   
2 
 
Plan estratégico de los años 2022 al 2026 de Soluciones Empresariales Temporales SAS, 











Sistematización  presentado como requisito para optar al título de 





José Román González Rodríguez 






Corporación Universitaria Minuto de Dios 
 Rectoría Cundinamarca 
Sede / Centro Tutorial Girardot (Cundinamarca) 
Administración Financiera 






 Este trabajo merece una dedicatoria especial: 
 
A Dios por darme la vida y mantenerme con la fuerza, tranquilidad y salud necesaria para seguir 
adelante. 
 
A mis hijos Luciana y Jerónimo, han dado luz en mi camino y soy mejor desde que ellos existen. 
 
A mis padres, que siempre me han ayudado con lo que he necesitado y son un soporte especial en 

























Son tantas las palabras de agradecimiento a los responsables del éxito de mi vida profesional que 
faltarían páginas para hacerlo. 
 
A la docente Idis Duarte, por guiarme y darme la oportunidad de aprovechar mis conocimientos y 
lograr que mi práctica profesional fuera exitosa 
 
A la coordinadora del programa Jaidi Yanid Jara, por sus enseñanzas y por la oportunidad de 
sistematizar mi práctica profesional  
 
Al docente José Román González, que aparte de ser mi asesor, es una profesional en lo que hace. 
 
Al docente Diego Quiroga, que, gracias a sus modelos de proyección financiera y análisis de 
estados financieros, llevé a cabo mi trabajo de grado. 
 
A Yuviel Chacón, Gerente de Recursos Humanos y Calidad, me permitió aprender lo necesario 
para poder lograr mis prácticas con los informes de auditoría. 
 
A mi Universidad, por haberme formado como profesional y como persona. 
 
Y a todos los colaboradores, que con su conocimiento y apoyo participaron durante el desarrollo 








  Resumen …………………………………………………………………………………10 
  Abstract  …………………………………………………………………………………11 
   Introducción………………………………………………………………………………12 
1. Problema……………………………………………………………………………15 
1.1.Descripción del problema…………………………………………………………..15 
1.2.Planteamiento del problema ……………………………………………………….17 
2. Objetivos …………………………………………………………………………..18 
2.1.Objetivo general …………………………………………………………………...18 
2.2.Objetivos específicos………………………………………………………………18 
3. Justificación………………………………………………………………………..19 
4. Marco de referencia………………………………………………………………..21 
4.1.Antecedentes teóricos y empíricos ………………………………………………...21 
4.1.1. Concepto de marketing…………………………………………………………21 
4.1.2. Plan estratégico empresarial ……………………………………………….......22 
4.2.Marco histórico……………………………………………………………………..23 
4.3.Marco teórico ………………………………………………………………………25 
4.4.Marco geográfico …………………………………………………………………..26 
4.5.Marco conceptual …………………………………………………………………..28 
5. Metodología ………………………………………………………………………..30 
5.1.Alcance …………………………………………………………………………….30 
5.2.Enfoque metodológico ……………………………………………………………..30 
5.3.Población y muestra ……………………………………………………………….31 
5.4.Instrumentos ……………………………………………………………………….31 
5.5.Procedimientos……………………………………………………………………..32 
5.6.Análisis de la información …………………………………………………………32 
5.6.1. Análisis de los resultados obtenidos de las encuestas realizadas a personas de  
      Planta de Solutemp……………………………………………………………………...33 
5.6.2. Análisis de los resultados obtenidos de las encuestas realizadas a personas externas  
      De Solutemp……………………………………………………………………………..36 
6 
 
5.7.Consideraciones éticas ……………………………………………………………...38 
6. Resultados …………………………………………………………………………..39 
6.1.Descripción de Soluciones Empresariales Temporales SAS…………………..…....39 
6.2.DOFA…………………………………………………………………………….......41 
6.3.Diseño de plan estratégico…………………………………………………………....46 
6.4.Indicadores financieros………………………………………………………….........46 
7. Conclusiones …………………………………………………………………….......53 
8. Recomendaciones………………………………………………………………..........55 



























Lista de Tablas 
Tabla 1. Proyección inflación...…………………………………………………………....49 
Tabla 2. Descripción del negocio con el crecimiento que le beneficia a la compañía – Proyectada 
a un mes ………………..………………………………………………………………......50 
Tabla 3. Descripción del negocio con el crecimiento que le beneficia a la compañía – Proyectada 
a un año………………………….………………………………………………………….51 
Tabla 4. Descripción del negocio crecimiento tomando como base el cliente B o C……....52 
 
 Lista de Gráficos 
Grafico 4.1. Elementos fundamentales de la planeación estratégica……………….……....23 
Grafico 5.1 ¿En los últimos años, la empresa Solutemp ha tenido un aumento o disminución de 
clientes?..................................................................................................................................33 
Grafico 5.2. Escoja unas de las siguientes opciones, como la mejor estrategia para la atracción de 
clientes……………………………………………………………………………………….33 
Grafico 5.3. ¿Usted como colaborador de planta, ha realizado el ejercicio de conseguir posibles 
clientes? ……………………………………………………………………………………..34 
Grafico 5.4. ¿Conoce usted si la compañía tiene estrategias comerciales?.............................34 
Grafico 5.5. Si su respuesta anterior fue SI, por favor indique una o varias de las estrategias que 
conoce. Si su respuesta es NO, por favor escriba con letras la palabra NO…………………35 




Grafico 5.7. ¿Cuál de las siguientes empresas de servicios temporales que le nombre a 
continuación, ha escuchado? ………………………………………………………………..36 
Grafico 5.8. ¿Si fuera el gerente de su compañía y tuviera la opción de contratar su personal por 
medio de una empresa de servicios temporales, teniendo en cuenta que uno de los beneficios que 
se tiene, es el contrato ocasional o por temporada, evitando así el contrato indefinido que 
conlleva a diversas responsabilidades a futuro. ¿Lo haría? ………………………………….36 
Grafico 5.9. ¿Conoce la empresa de servicios temporales Solutemp? ………………………37 
Grafico 5.10. Si la respuesta de la pregunta anterior fue Si, por favor indique si sabe dónde está 
ubicada, de lo contrario escriba en letras la palabra NO. …………………………………….37 
Grafico 5.11. Si la respuesta de la pregunta 3 fue SI, por favor indique porque medio la ha 
escuchado……………………………………………………………………………………..38 
Grafico 6.1. Valores corporativos………………………………………………………….…39 
Grafico 6.2. Organigrama……………………………………………………………………..41 















Lista de Anexos 
 
Anexo 1. Balance general a cierre 2020………………………………………………………....57 
Anexo 2. Estado de resultados a cierre 2020 …………………………………………………....58 
Anexo 3. WACC………………………………………………………………………………..59 
Anexo 4. Balance general proyectado a 5 años con propuesta ………………………………….60 
Anexo 5. Estado de resultados proyectado a 5 años con propuesta……………………………..61 
Anexo 6. Flujo de efectivo proyectado a 5 años con propuesta…………………………………62 
Anexo 7. Valor presente neto VPN…………….........………………………………………..…64 
Anexo 8. Indicadores financieros datos actuales……………………………………………….65 
Anexo 9. Indicadores financieros con propuesta…….…..……………………………………..66 
Anexo 10. Encuesta personal planta Solutemp …………………………………………………67 
















El sector económico sin duda ha sido impactado por la pandemia Covid-19 y las reformas 
tributarias, y uno de los gremios mas afectados han sido las empresas de servicios temporales, ya 
que las empresas usuarias de las que dependen sus ingresos, se han retirado unos por causa de 
cerrar establecimientos y otras prefieren ahorrar dinero. 
 
En la aplicación de las encuestas realizadas y en la recolección de datos diaria de campo para el 
desarrollo del presente trabajo, los resultados obtenidos evidencian la necesidad de implementar 
estrategias de marketing para la captación de nuevos clientes y así incrementar los ingresos de 
Soluciones Empresariales Temporales SAS. En el presente trabajo también se realizó el análisis 
de la matriz DOFA (Debilidades, Oportunidades, fortalezas y amenazas). Y se creó un plan táctico 
para poner en practica si así lo decide la empresa. 
 
Se concluye que existe la necesidad de implementar un plan estratégico, de manera que la empresa 
pueda cumplir con los objetivos deseados y obtener mejores resultados para su posicionamiento 
en el mercado y por su puesto el incremento en sus ingresos.  
 

















The economic sector has undoubtedly been impacted by the Covid-19 pandemic and tax reforms, 
and one of the most affected unions has been temporary service companies, since the user 
companies on which their income depends have withdrawn some because of closing 
establishments and others prefer to save money. 
 
In the application of the surveys carried out and in the collection of daily field data for the 
development of this work, the results obtained show the need to implement marketing strategies 
to attract new customers and thus increase the income of Soluciones Empresariales Temporales 
SAS . In the present work, the analysis of the SWOT matrix (Weaknesses, Opportunities, Strengths 
and Threats) was also carried out. And a tactical plan was created to put into practice if the 
company so decides. 
 
It is concluded that there is a need to implement a strategic plan, so that the company can meet the 
desired objectives and obtain better results for its positioning in the market and of course the 
increase in its income. 
 

















Actualmente las empresas de servicios temporales y compañías en general, han sufrido un impacto 
por lo que ha venido sucediendo en el mundo entero; por ejemplo: pandemia, reformas tributarias 
y a raíz de ello, los paros y manifestaciones de los colombianos. Cada una de estas novedades 
aqueja notoriamente a las empresas, y sus ingresos se empiezan a ver afectados y por supuesto el 
empleo en general. SOLUCIONES EMPRESARIALES TEMPORRALES SAS sigla Solutemp, 
es una empresa con más de 15 Años de experiencia en suministro de personal en misión a nivel 
nacional, forma parte de las empresas de servicios temporales de Colombia, su sede principal está 
ubicada en la ciudad de Bogotá DC, con sucursal en la ciudad de Girardot-Cundinamarca.  
 
Con este proyecto se quiere lograr el diseño de un plan estratégico, teniendo en cuenta el mínimo 
de porcentaje que le beneficia a Solutemp para el incremento de sus ingresos, traducido en la 
adquisición de nuevos clientes. 
 
Sin duda alguna, son varios los aspectos que me inducen al diseño del plan estratégico; a través de 
la práctica profesional que realicé en la compañía; salieron varios resultados como por ejemplo 
Solutemp aplica la ley de Pareto, el 80% de sus ingresos está concentrado en un solo cliente y el 
otro 20% son clientes pequeños, y al mismo tiempo aplican el Marketing relacional , que es la 
herramienta que permite crear y mantener la relación con esos mismos  clientes actuales, sobre 
todo con mayor relevancia e importancia; pues es el de mayor rentabilidad que le está generando; 
puesto que los costos de mantener al cliente “grande” son menores, comparado con los que genera 
la adquisición de nuevos clientes. Por otro lado, se evidencia que no hay estrategias comerciales 
para la atracción de nuevos clientes, entonces esto hace que Solutemp se conforme con los mismos, 
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pero por razones notorias y lo reflejado en los estados financieros, es necesario la adquisición de 
nuevos clientes. 
 
Se pretende realizar un análisis cuantitativo de los estados financieros, para así revisar el riesgo y 
el beneficio del plan estratégico que se desea implementar, a través de la adquisición de nuevos 
clientes. 
 
El presente trabajo está distribuido en ocho capítulos que se muestran a continuación:  
 
En el capítulo I, II y III; se perfila la problemática existente, se habla del problema que se estudia, 
se describen el objetivo general, los específicos, justificación. 
 
En el capítulo IV, se encuentra el marco histórico, teórico, conceptual, geográfico bajo la cual se 
ampara el presente estudio.  
  
En el capítulo V, detalla la metodología que se empleó para el proceso de elaboración del presente 
trabajo, como es determinar la población y muestra, instrumentos de recolección de datos, el 
procedimiento del tipo y diseño de las encuestas, el análisis de la información y de los resultados. 
 
En el capítulo VI, se establecen los resultados en donde se detalla el diseño de plan estratégico, 
visión, misión desarrollo y análisis de la matriz FODA,  
 
En el capítulo VII, muestra las conclusiones alcanzadas en el presente trabajo entre las cuales se 
enfatizan el conocimiento de los estados financieros y el plan estratégico propuesto, 
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fundamentados en los resultados de los análisis realizados en el trabajo actual, el cual podrá ser 
aplicado si así lo decide la compañía SOLUCIONES EMPRESARIALES TEMPORALES SAS. 
 
En el capítulo VIII, se especifican las recomendaciones que se identifican de acuerdo a las 






















1.1 Descripción del problema 
 
Si bien, estar a la vanguardia no es algo nuevo, debido a la globalización se han experimentado 
cambios, no solo en el medio ambiente sino en la manera en la que los seres humanos se relacionan 
entre sí. Este gran fenómeno llamado pandemia le ha enseñado al mundo entero, sobre todo a las 
pequeñas y grandes empresas a reinventarse y a responder estratégicamente para seguir adelante 
con el recurso humano y tecnológico que se tiene, para así afrontar las exigencias y necesidades 
de usuarios que alimentan los ingresos de las compañías.  
 
Es por ello, que la Organización mundial de la salud de la mano con los gobiernos de cada país, 
han establecido protocolos que han sido adaptados por las compañías y como consecuencia muchas 
de ellas han cerrado puertas ya que la economía ha decrecido en los últimos meses. Sin embargo, 
también se han creado nuevas oportunidades para no dejarse opacar por estos tiempos de Covid-
19. Es así, que para el caso de las empresas de servicios temporales no ha sido una época fácil, ya 
que muchos de los clientes usuarios han decidido retirarse para ahorrar costos, viéndose afectadas 
notoriamente.  
Por otro lado, por estos días debido a la reforma tributaria donde el país busca una estabilidad de 
recaudo, pero según expertos tributarios no se ha logrado reformar de manera estructural; y como 
consecuencia de ello, los colombianos han salido a las calles unos a marchar pacíficamente, otros 
realizan bloqueos y otros lo representan por medio del vandalismo; dejando a muchos compatriotas 
afectados y por supuesto las empresas lo reflejan con gran impacto, donde se urge buscar 
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soluciones para no seguir agrietando la economía de la que en los últimos meses se han venido 
recuperando gracias a los daños causados por la pandemia.  
En la actualidad Soluciones Empresariales Temporales SAS – sigla Solutemp; en la regional 
Girardot, fundada en 2004 con más de 15 Años de experiencia en suministro de personal en misión 
a nivel nacional; cuenta con 5 clientes activos, y para analizar la situación actual de la compañía, 
se realizó el ejercicio con la facturación que se obtuvo en Febrero 2021, con su respectivo AIU 
(Administración, Imprevistos y utilidades) en donde actualmente el que más rentabilidad genera 
es el que tiene contratado 250 colaboradores en misión, el siguiente tiene 30 empleados y las otras 
3 empresas usuarias tienen de a 1 o 13 misionales, por otro lado los gastos operacionales de un 
mes de Solutemp superan los diez millones de pesos. Si se hace una proyección a 5 años con los 
mismos 5 clientes y el total de misionales de 296 (datos tomados del departamento contable de la 
compañía a febrero 2021); la empresa aparentemente puede seguir en el mercado sin problema ya 
que su costo beneficio es igual a 3. Pero en un escenario pesimista en donde el cliente de mayor 
rentabilidad decida retirarse y no necesite más de los servicios de Solutemp, el contexto sería; 
tomando como base la misma facturación del mes de febrero 2021, su costo beneficio es igual 0,5. 
Lo que quiere decir que si el B/C < 1, muestra que los costos superan a los beneficios. En 
consecuencia, el proyecto no debe ser considerado. 
Por lo anterior se determina que solo cuenta con 2 grandes clientes de los cuales dependen la 
mayoría de sus ingresos; lo que genera gran preocupación ya que si lo vemos en un escenario 
pesimista como anteriormente se menciona, en el momento que el cliente que mayor rentabilidad 
genera por algún motivo decida retirarse, Solutemp estaría en riesgo del salir del mercado.  
De acuerdo a lo anterior y según lo indagado en la compañía, Solutemp aplica evidentemente la 
Ley de Pareto, que según Joseph Juran “El 80% de los problemas están causados por el 20% de 
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los defectos” Juran, J. (2016). El principio de Pareto. 50minutos. Esto quiere decir que la gestión 
de nuevos clientes para Solutemp no es importante ya que su 20% que son las usuarias activas, son 
las que abarcan el 80% de las utilidades de la compañía, por consiguiente aplican el Marketing 
relacional , que es la herramienta que permite crear y mantener la relación con esos mismos 5 
clientes actuales, sobre todo con mayor relevancia e importancia al cliente que actualmente tiene 
250 misionales activos; pues es el de mayor rentabilidad que le está generando; puesto que los 
costos de mantener al cliente “grande” son menores, comparado con los que genera la adquisición 
de nuevos clientes. 
Entonces, ante esta realidad es necesario atraer clientes potenciales para que Solutemp mantenga 
su equilibrio financiero y supere las amenazas que surgen a raíz de la pandemia y así, conseguir el 
aprovechamiento de todas sus oportunidades actuales. 
1.2 Planteamiento del problema 
¿Cómo afecta la implementación de un plan estratégico en el periodo 2022 al 2026 de Soluciones 














2.1  Objetivo general  
 
Diseñar un plan estratégico de los años 2022 al 2026 de Soluciones Empresariales Temporales 
SAS, para el incremento de sus ingresos. 
 
2.2 Objetivos específicos  
 
• Analizar la facturación actual de la empresa SOLUCIONES EMPRESARIALES 
TEMPORALES SAS en la regional Girardot, proyectando su rentabilidad presente. 
 
• Determinar el crecimiento mínimo que le beneficia a la empresa SOLUCIONES 
EMPRESARIALES TEMPORALES SAS en la regional Girardot, para el aumento de sus 





SOLUCIONES EMPRESARIALES TEMPORALES SAS, es una empresa de servicios 
temporales, la cual tiene un equipo de trabajo reducido al mínimo de personas necesarias para 
llevar a cabo la operación en Girardot, con apoyo de la principal que está ubicada en la ciudad de 
Bogotá.  
La regional Girardot actualmente cuenta con 5 clientes con un total de 296 misionales contratados 
Syscafe, s. c. (febrero de 2021). Clientes activos. Girardot.; en donde se factura por colaborador 
contratado: nómina, seguridad social y prestaciones correspondientes. Además, se factura un AIU 
(Administración, Imprevistos y utilidades) dependiendo la negociación comercial que se haya 
tenido, normalmente se debería cobrar un 10%, pero en este momento la empresa que más 
colaboradores tiene, se le factura un AIU de 6,5%.  
Uno de los elementos importantes de la temporal es la cartera, aunque es sana, ya que los clientes 
son puntuales; la usuaria que más ingresos genera, tiene un crédito a 45 días de plazo para pagar 
sus facturas, entonces esto hace que Solutemp tenga que financiar la nómina del mes actual y 
esperar 45 días para recoger el dinero y dichas utilidades. Por lo anterior en algunas situaciones se 
acude a bancos, los cuales no son los mejores amigos en el momento de negociar y muchas veces 
la empresa se debe acoger a las tasas que ellos imponen, con el ánimo de “pagar una nómina”. 
Finalmente vienen los créditos a corto plazo más intereses y débitos automáticos, dando como 
resultado deficiencia en el flujo de efectivo. 
Adicional, a raíz de la pandemia y la situación actual del país referente al paro nacional; Solutemp 
se ha visto afectada en sus ingresos. Pero si bien es cierto no hay que culpar de todo lo que está 
pasando al Covid-19, es necesario analizar como mínimo, dos años atrás de cómo ha sido el 
comportamiento a nivel clientes de Solutemp.  
20 
 
Entonces, según datos obtenidos Syscafe. (Enero a diciembre de 2019). Libro auxiliar., En el año 
2019 Solutemp inicia con 12 clientes activos y en el transcurso del año fueron disminuyendo y a 
diciembre 2019 terminan con un total de 9 clientes, es decir se redujo en un 25%. Continuando 
con el análisis, llega el 2020 y con éste empieza una época difícil para todos los colombianos pero 
sobre todo para las empresas, ya que les toma de sorpresa un fenómeno llamado “pandemia”, en 
la que muchas de las compañías no estaban listas para tan grandes cambios y es por ello que 
deciden cerrar puertas; entonces, dando alcance a la situación de tan inolvidable año, Solutemp 
como era de esperarse empezó con 9 clientes activos y en el transcurso del años disminuyen pero 
finalmente en diciembre, terminan con 7 clientes activos Syscafe. (Enero a diciembre de 2020). 
Libro auxiliar; es decir vuelve a reducir 22%. Y si se revisa la actualidad, es decir año 2021, en 
donde no solo se continúa con el Covid-19, sino también el país se ve afectado por el 
inconformismo por las reformas; Solutemp inicia con 7 clientes y a febrero termina con 5 clientes 
activos Syscafe. (Enero a febrero de 2021). Libro auxiliar; es decir sigue reduciendo notablemente 
en un 28.5% en solo 2 meses.  
Basados en la anterior información, estadísticamente Solutemp desde enero 2019 a marzo 2021 ha 
decrecido en clientes en un 58.4%, lo cual es preocupante ya que son solo cifras con respecto a 
clientes, más adelante en el análisis financiero se mostrará la reducción notable de sus ingresos. 
Por lo anterior y conforme al objetivo de esta investigación, lo ideal para Solutemp, es la atracción 
de clientes potenciales para que mantenga su equilibrio financiero y logre superar las amenazas 
que han surgido en los últimos 2 años, pero sobre todo a raíz de la pandemia. Entonces se hace 
preciso generar una proyección financiera a cinco años señalando el crecimiento mínimo que 
debería tener, basados en una implementación necesaria de un plan estratégico de marketing, el 
cual permitirá el aumento de sus ingresos. 
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4. Marco de referencia 
 
4.1. Antecedentes teóricos y empíricos  
 
4.1.1. Concepto de Marketing 
 
Cuando se escucha de la palabra marketing, se relaciona con el análisis del comportamiento del 
mercado, y que adicional es un conjunto de técnicas para atracción de nuevos clientes y/o mejorar 
la comercialización de un producto o servicio. 
 
Según Rivera, L.M. (2012). Consiste en la actividad conjunto de prácticas relevantes y de procesos 
para crear, comunicar, entregar e intercambiar ofertas que tengan valor para los clientes, los socios 
y en general para la sociedad. El nacimiento del marketing se da a principios del siglo XX, cuando 
unos agricultores norteamericanos se empezaron a enfrentar a una época de bajos precios y poca 
demanda; otros dicen que nació a raíz de las exigencias de las empresas y su continua 
competitividad. 
La importancia que tiene el marketing en las empresas, está resumida en que si la empresa quiere 
seguir creciendo, debe atraer clientes potenciales para el incremento de sus ingresos y/o 
rentabilidad; pero acompañada de ello debe estar el buen servicio y calidad de los mismos. 
 
Por otra parte, John A. Howard, quien trabaja en la universidad de Columbia, asegura que el 
marketing es un proceso en el que es necesario, comprender las necesidades de los clientes, y 
encontrar cual es la mejor forma de producir para satisfacerlas. 
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4.1.2. Plan estratégico empresarial 
 
Para entender todo lo que abarca en el plan estratégico, es importante saber que como cualquier 
plan; traduce a un proceso de “algo” que se quiere desarrollar. Pues bien, de eso se trata tener 
estrategias en la vida empresarial, es un proceso sistemático de desarrollo e implementación de 
planes para alcanzar propósitos u objetivos. Se debe tener como base la situación actual de la 
compañía, para así mismo proyectar un plan estratégico para su crecimiento y mejoramiento 
continuo. 
 
Para Michael Porter, profesor de Harvard Business School y uno de los mayores pensadores del 
mundo en gestión y competitividad. En términos muy simples la estrategia es lo que hará distinta 
a una organización en particular, brindando una ventaja competitiva, básicamente la competencia 
es destructiva, cuando las compañías están compitiendo en lo mismo, eso obliga a la competencia 
a gravitar en el precio. Estrategia es encontrar una forma distinta de competir, creando un valor 












Elementos fundamentales de la planeación estratégica 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
4.2 Marco histórico 
 
SOLUCIONES EMPRESARIALES TEMPORALES SAS, es una empresa fundada en 2004 con 
más de 15 Años de experiencia en suministro de personal en misión a nivel nacional. 
Fue constituida en 2004 en Espinal (Tolima) por la señora   Nohemí Leal Hernández, persiguiendo 
su sueño de ayudar la gente de su región, a través de la generación de empleo, con el nombre 
comercial de SOLUCIONES EMPRESARIALES BARRERO LEAL Y CIA LTDA - SERVICIOS 
TEMPORALES 
En el año 2011 cambia su nombre por SOLUCIONES EMPRESARIALES BARRERO LEAL 
SAS. SERVICIOS TEMPORALES, posteriormente en el año 2015 cambia nuevamente su nombre 
por SOLUCIONES EMPRESARIALES TEMPORALES SAS con la sigla SOLUTEMP SAS, en 















En los inicios, esta empresaria se dedicó a trabajar únicamente con clientes de la región del Tolima, 
sus primeros clientes fueron Compensar, Ladrillera Santa Inés, Alimentos y bebidas, Nuevo siglo 
cambalache, Ser ambiental.  A quienes se les brindó el mejor servicio del municipio, por lo que la 
empresa tuvo gran acogida.  
Progresivamente fue creciendo como compañía, por lo que un día inesperado decide asociarse con 
el señor Rafael Martínez, distinguido emprendedor y empresario. Ante la demanda del cliente los 
lleva a ampliar la planta de personal haciendo apertura de una nueva sede en la ciudad de Bogotá, 
dando mayor cobertura a nivel nacional. 
En 2016, SOLUCIONES EMPRESARIALES TEMPORALES SAS con la sigla SOLUTEMP 
SAS, es adquirida por el actual dueño señor, Miguel Suarez Contreras, quien ha delegado en su 
hijo Miguel Ángel Suarez Saavedra la administración y representación legal de la compañía.   
Esta nueva dirección, acompañada de su conocimiento en materia Legal y laboral hace realidad su 
sueño de contribuir al desarrollo y crecimiento económico del país, con ello, reduciendo la pobreza 
y la exclusión asegurando la igualdad de oportunidades y la no discriminación, propendiendo por 
el respeto de los derechos humanos y responsabilidad social.  
Actualmente la compañía cuenta con infraestructura y equipo humano que responde ante las 
necesidades de nuestros clientes en suministro de personal para desarrollar su operación. Desde 
sus inicios, la motivación esencial de esta empresa familiar, ha sido el desarrollo del país y una 
atención al cliente cuanto más directa y personal mejor. Creemos en la importancia de percibir 
perfectamente las necesidades de nuestros clientes antes de plantear soluciones. 





4.3 Marco teórico 
 
La mejor manera de tener éxito y vencer a la competencia es dejar de tenerla. Esa es la base del 
libro “La estrategia del Océano Azul”. Los rojos representan las empresas actuales en el mercado, 
donde compiten entre sí. Por el contrario, los azules representan a todas las empresas que no existen 
actualmente, en un espacio desconocido del mercado. En el océano rojo se conocen los límites del 
mercado, se compite de manera agresiva y están reducidas las perspectivas de rentabilidad y 
crecimiento. En el océano azul en cambio, hay espacios no aprovechados, con oportunidades de 
negocio, con posibilidad de crecimiento y rentabilidades altas. Mauborgne, R. (2004). La 
Estrategia del océano Azul. Europa: norma.  
Una aplicación concreta de la ley de Pareto es la gestión de los clientes de una empresa. En una 
empresa tradicional, a menudo el 20% de los clientes representa el 80% del volumen de los 
negocios. Juran, J. (2016). El principio de Pareto. 50minutos. 
El éxito de la empresa en los mercados  de los países industrializados dependa de la 
actualidad del nivel de satisfacción ofrecido al cliente/consumidor, es decir del nivel de 
conocimiento objetivo que tenga sobre lo deseado en el mercado, pues no hay otra manera de 
satisfacer sus deseos rentablemente. Pues bien para lograr todo lo anterior, el marketing dispone 
de una metodología suficiente contrastada y cualquier empresa utilizar, independientemente de su 
tamaño y del sector de su actividad; aquella empresa que no se sirva del marketing, está dando una 
gran ventaja a sus competidores. Rivera, L. M. (2012). Decisiones en marketing cliente y empresa. 
























El anterior mapa, representa al departamento de Cundinamarca, el cual tiene 116 municipios; el 






















El anterior mapa, representa al departamento del Tolima, el cual está conformado por 47 







4.5. Marco conceptual 
 
El balance es un estado demostrativo de la confrontación del activo y del pasivo para averiguar la 
situación económica - financiera de una empresa en un momento determinado. Por otro lado vemos 
las Debilidades que son actividades o atributos internos de una organización que inhiben o 
dificultan el éxito de una empresa. En el caso de la cartera es un término que hace referencia a las 
cuentas por cobra. Cuando se habla de Competitividad, hace referencia a la capacidad que tiene 
una sociedad para incrementar sus niveles de bienestar y hacer frente al desafío de la competencia 
en una economía globalizada. Contabilidad es el conjunto de reglas y técnicas utilizadas para 
recolectar, procesar e interpretar la información sobre las transacciones que efectúa una empresa. 
Los Costos de Oportunidad es hacer algo medido como la pérdida de oportunidad para realizar una 
acción alternativa. Costo real. Es el costo que se tiene al dejar una oportunidad por otra. En estos 
momentos se está viviendo una coyuntura, que es la combinación de factores y circunstancias que, 
para la decisión de un asunto importante, se presenta en una nación. (Coyuntura económica). 
En otros conceptos, también se encuentra las Estrategias, que son las acciones que deben realizarse 
para mantener y soportar el logro de los objetivos de la organización y de cada unidad de trabajo 
y así hacer realidad los resultados esperados al definir los proyectos estratégicos. Seguida de las 
Fortalezas, son las actividades y atributos internos de una organización que contribuyen y apoyan 
el logro de los objetivos de una institución. Cuando se habla de estado de flujo de caja, trata de 
establecer las entradas y salidas de efectivo que ha tenido o puede tener en el futuro una empresa. 
Una evaluación de Proyecto, es el análisis de costo - beneficio. Es el instrumento para la asignación 
de recursos dentro de los campos prioritarios previamente definidos por la autoridad económica. 
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La Expansión, es la fase del ciclo económico, opuesta a la recesión, caracterizada por un 
incremento en la producción, el empleo y la inversión. El Financiamiento,  es la provisión de dinero 
cuando y donde se necesita. El Marketing, es el conjunto de prácticas relevantes y de procesos 
para crear, comunicar, entregar e intercambiar ofertas que tengan valor para los clientes, los socios 
y en general para la sociedad. La planeación Estratégica, es un proceso mediante el cual quienes 
toman decisiones en una organización obtienen, procesan y analizan información pertinente, 
interna y externa, con el fin de conocer su situación. Y, finalmente la proyección financiera, es una 
previsión de los gastos e ingresos futuros. Normalmente, las proyecciones tendrán en cuenta los 
datos históricos internos y también incluirán un pronóstico de los factores que intervienen en el 
mercado externo. Rivera, L. M. (2012). Decisiones en marketing cliente y empresa. Universitat 








Este trabajo de basa en la recolección de datos de la situación financiera de la compañía, cuyo 
propósito es describir variables y analizar su incidencia e interrelación en el momento actual. Se 
maneja el tipo de investigación descriptivo, porque se quiere mostrar como la falta de una 





El trabajo se centra en aspectos susceptibles de ser cuantificados, donde se busca describir y 
explicar características internas y externas generales; por ser cuantitativo se acostumbra asociarlo 
con números, donde su enfoque es recolectar datos para probar una suposición con base en la 
medición numérica y el análisis estadístico; para establecer patrones de comportamiento y probar 
teorías. Se propone analizar las cifras actuales de Solutemp proyectadas, versus un incremento en 
clientes, revisando la hipótesis planteada del incremento en sus ingresos. 
Este proceso investigativo describe la problemática que tiene en estos momentos Solutemp, con 
respecto a la falta de un plan estratégico de marketing comercial para adquisición de nuevos 
clientes, y así mismo el incremento de sus ingresos. Analizando su causa – efecto; teniendo en 
cuenta los dos escenarios óptimo y pesimista, es decir interpretar las predicciones iniciales 
comparadas con la propuesta del estudio (hipótesis). 
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5.3.Población y muestra 
 
La empresa Soluciones Empresariales Temporales SAS, con una antigüedad en el mercado de 15 




La principal técnica es la recolección diaria de campo, en donde se obtuvo la información por 
medio del software contable Syscafe. La segunda corresponde a dos tipos de encuestas 
relacionadas con el objetivo del proyecto que se está realizando; las preguntas con las que cuentan 
las encuestas son de fácil entendimiento, claras y breves para que el encuestado pueda responder 
cómodamente y poder llevar a cabo la tabulación de las respuestas. Al momento de la realización 
de las encuestas se tuvo en cuenta lo siguiente: para la primera encuesta; está dirigida a los 
colaboradores de planta de Solutemp, se escogieron diez (10) personas, la cual está compuesta por 
seis (6) preguntas, relacionadas con el crecimiento de la compañía; para esta encuesta se pidió 
autorización de la gerencia general. La segunda encuesta, está dirigida a diez (10) personas 
externas escogidas aleatoriamente, que laboran en diferentes compañías ajenas a Solutemp, 
compuesta por cinco (5) preguntas, relacionadas con el conocimiento que tienen de la empresa de 
servicios temporales Solutemp. La herramienta que se utilizó para estas encuestas fue: Formulario 








Para la realización de las encuestas, se diseñó el formulario por medio de office 365, en el módulo 
de crear / formulario forms; como fueron dos tipos de encuestas cada uno compuesto por cinco y 
seis preguntas, de las cuales 4 preguntas cerradas de selección múltiple, y 2 de las preguntas de 
forma abierta. Para la encuesta aplicada en los colaboradores de la compañía, con previa 
autorización de gerencia, se tuvo contacto con cada uno de ellos, en donde se explicó que el 
ejercicio es netamente académico para el trabajo de grado; y para la encuesta de las personas 
externas también se tuvo contacto primero para explicación y propósito de dicha encuesta. 
 
5.6. Análisis de información.   
 
A continuación, se realiza el análisis y la representación de los resultados obtenidos mediante la 
aplicación de dos encuestas con cinco preguntas, una para los colaboradores de planta y otra para 
personas externas de Solutemp. Quienes opinaron acerca del crecimiento y marketing de la 
compañía. 
La muestra para aplicar las encuestas fue de 20 personas, que se distribuyó de la siguiente manera, 
el 50% se efectuó al personal de planta Solutemp y el otro 50% a personas externas que no tienen 







5.6.1. Análisis de los resultados obtenidos de las encuestas realizadas a personas de 




El 80% del personal de planta encuestado, responde que en los últimos años, Solutemp ha tenido 
una disminución de clientes, lo que significa que la compañía viene decreciendo en sus ingresos. 
Gráfico 5.2 
 
Del grupo de personas encuestadas, el 60% señala que la mejor estrategia para conseguir clientes 
es que sean referidos, el 30% dice que la mejor estrategia sería la de campo, es decir puerta a puerta 
para conseguir usuarios potenciales, y el 10% indica que es mejor con envío de correos 
electrónicos. Lo que indica que la mejor de las expuestas son las recomendaciones de los que ya 






Como se observa, el 40% de los encuestados no tiene contactos como posibles clientes, y el 30% 
sí, ha tenido alguna información y la ha comunicado al área encargada, seguida del 20% que 
definitivamente no sabe nada sobre la parte comercial y el 10% indica que las personas no permiten 




En esta pregunta, los encuestados respondieron el 50%, como afirmación de que Solutemp si 
cuenta con estrategias comerciales, pero el otro 40% indica que no tiene conocimiento si existan, 









En la presente pregunta, donde se pide que indiquen algunas de las estrategias que conoce de la 
compañía, la mayoría responde a No, es decir no tiene o no las conoces, y algunas que nombran 






Y, en esta última, donde se solicita que indique cualidades de Solutemp, donde haga la diferencia 
con otras temporales; las que más resaltan son: Cumplimiento, Dedicación, Calidad de servicio, 
Profesionalismo. 
 
5.6.2. Análisis de los resultados obtenidos de las encuestas realizadas a personas 












Para el caso de esta pregunta, en donde se indica si estaría de acuerdo en contratar por medio de 
una empresa temporal, el 90% indicó que Sí. Es decir que las temporales tienen una gran acogida 




Este grafico muestra, que el 70% de los encuestados no conoce a Solutemp en el mercado de 





Con relación a la pregunta 3, en ésta se pide que indique si conoce los servicios que presta 
Solutemp, solo el 20% de los encuestados respondió, que es una empresa que contrata personal 







  En este último gráfico, se observa que el 80% en definitiva no ha escuchado sobre Solutemp. 
 
5.7.Consideraciones éticas 
La empresa Soluciones Empresariales Temporales SAS, confió la información sensible en mis 
manos y en éste punto dejo claro que dicha información será utilizada para fines netamente 
académicos y dando cumplimiento a las políticas de archivo y biblioteca de nuestra universidad 
(Corporación universitaria minuto de Dios). Y como profesional en Administración financiera, la 
resguardo ya que se obtuvo a través del desarrollo del presente trabajo. De acuerdo a la ley 1581 






6. Resultados  
 
6.1. Descripción de SOLUCIONES EMPRESARIALES TEMPORALES SAS 
 
Misión 
Ofrecemos soluciones especializadas en Gestión de Recursos Humanos, participamos en los 
procesos de desarrollo del país mediante la generación de empleo y bienestar, prestando nuestros 
servicios a diversas compañías en Colombia, contribuyendo con nuestro aporte a que nuestros 
clientes concentren su atención en el objeto de su negocio. 
 
Visión 
Lograr en el 2020 ser una organización con reconocimiento Nacional, proporcionando servicios 
confiables en la administración del talento humano, Consolidando nuestro conocimiento del 
mercado, con el fin de anticiparnos a los cambios, para garantizar nuestro objetivo de 






















Sector y actividad de la empresa 
 
La empresa SOLUCIONES EMPRESARIALES TEMPORALES SAS, está ubicada en el sector 
Servicios, ya que ofrece soluciones para generación de empleo en la sociedad. 
Empresa dedicada al servicio para otras empresas, las cuales se convierten en usuarias, el servicio 
contratado es para satisfacer la necesidad de buscar una vacante la cual requiera la empresa, 
Soluciones Empresariales, ofrece el servicio de reclutar al personal idóneo, bajo perfiles ya 
consolidados y basados en la necesidad que presente el cliente. Donde el personal contratado el 
empleador directo es Soluciones Empresariales, pero está bajo el servicio de la usuaria. Es decir, 
Soluciones Empresariales, se encarga de pagar su nómina, seguridad social, prestaciones sociales 
y luego se le factura a la empresa usuaria más un porcentaje de administración. 
 
Identificación de la Organización  
Nombre: SOLUCIONES EMPRESARIALES TEMPORALES SAS 
Sigla: SOLUTEMP SAS 
N.I.T.: 809012592-5 
Domicilio: Bogotá D.C. 
Sucursal: Girardot – Cundinamarca 
Régimen: Común  
Grupo de normas al que pertenece: Niif Grupo 2 para Pymes 
Tamaño empresa: Pequeña 
Representante Legal: SUAREZ SAAVEDRA MIGUEL ANGEL 
Dirección comercial: Carrera 18 # 63-35 Bogotá D.C. 
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Sucursal: Carrera 10 # 17-44 Girardot – Cundinamarca 
Página web: http://sio-solutemp.com 



























Conocido originalmente con el método   OPEDEPO, es un acróstico para identificar  las 
debilidades,  oportunidades, peligros    y potenciales, fundamentales  para visualizar  panoramas 
de cualquier ámbito, cobertura y situación. Las siglas originales  eran demasiado complejas, por 
lo que  posteriormente resultó más fácil  el termino FODA,  convirtiéndose en algo prácticamente 
indispensable para analizar cualquier situación.  
 
FORTALEZAS 
1) . Imagen, Reconocimiento Y Posicionamiento de la compañía debido a que se manejan dos 
grandes empresas de la región que son: Ser ambiental y Compensar. 
2) Calidad de sus servicios de contratación y reclutamiento. 
3) Trayectoria de socios en la actividad.  
4) Respuesta oportuna a los diferentes requerimientos de los clientes. 
5) Políticas establecidas y divulgadas al personal. 
6) Programas de Bienestar para el colaborador en misión 
7) Recurso humano comprometido con el aprendizaje y mejoramiento de procesos. 
8) Recurso humano, Infraestructura, herramientas Y tecnología adecuada para el servicio 
ofertado. 
9) La sucursal de Girardot cuenta con líneas corporativas para que el personal externo se 
comunique ante cualquier inquietud o novedad 
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10) Decreto 749/20 Artículo 3. Hubo reacción inmediata para continuar con la operación de 
los clientes que tenían excepción. 
 
DEBILIDADES 
1) Falta de penetración de mercado en la región y zonas aledañas. 
2) Insuficiente recurso humano En Algunas Áreas.   
3) Ausencia de sucursales u oficinas en las principales ciudades del País. 
4) Bajo uso y apropiación de herramientas Tecnológicas en los diferentes procesos de la 
empresa. 
5) Ausencia de divulgación, control y Seguimiento a los procesos establecidos por la 
compañía en las diferentes áreas. 
6) No cuenta con estrategias de marketing digital, para la gestión comercial. 
7) Falta de aviso con logo institucional para fácil reconocimiento. 
8) Página Web desactualizada 
 
OPORTUNIDADES 
1) Decreto legislativo 639 de 2020 – Programa de apoyo al empleo formal PAEF. Ampliación 
de beneficio hasta marzo 2021.  
2) Como prevención y acción durante la primera ola de Covid -19 (marzo -abril se realizó 
trabajo en casa. 
3) Decreto legislativo 770 – 3 junio/20 – Programa de apoyo para el pago de la prima de 
servicios PAP – primer semestre 2020 
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4) .Decreto 520 de 6 abril/20. Modificación del calendario para el pago de la segunda cuota, 
presentación de declaración y pago de la tercera cuota del impuesto de renta. 




1) Gran cantidad de competidores en el mercado, algunos con tarifas muy bajas. 
2) Poca oferta de perfiles cualificados para cubrir vacantes. 
3) Primera, segunda y tercera ola de Covid-19, algunas empresas han cerrado puertas por 
consiguiente han retirado el personal que tenían contratado por la temporal, disminuyendo 
notoriamente los ingresos de la temporal. 







Grafico 6.3.  
OPORTUNIDADES ESTRATEGIAS (FO) ESTRATEGIAS (DO)
FORTALEZAS DEBILIDADES
1. Imagen, Reconocimiento Y Posicionamiento de 
la compañía debido a que se manejan dos grandes 
empresas de la región que son: Ser ambiental y 
Compensar.
2.Calidad de sus servicios de contratación y 
reclutamiento.
3.Trayectoria de socios en la actividad. 
4. Respuesta oportuna a los diferentes 
requerimientos de los clientes.
5.Políticas establecidas y divulgadas al personal.
6.Programas de Bienestar para el colaborador en 
misión
7.Recurso humano comprometido con el 
aprendizaje y mejoramiento de procesos.
8.Recurso humano, Infraestructura, herramientas Y 
tecnología adecuada para el servicio ofertado.
9. La sucursal de Girardot cuenta con líneas 
corporativas para que el personal externo se 
comunique ante cualquier inquietud o novedad
10. Decreto 749/20 Articulo 3. Hubo reacción 
inmediata para continuar con la operación de los 
clientes que tenían excepción. 
1. Falta de penetración de mercado en la región y 
zonas aledañas.
2.Insuficiente recurso humano En Algunas Áreas.  
3. Ausencia de sucursales u oficinas en las 
principales ciudades del País.
4.Bajo uso y apropiación de herramientas 
Tecnológicas en los diferentes procesos de la 
empresa.
5. Ausencia de divulgación, control y Seguimiento 
a los procesos establecidos por la compañía en las 
diferentes áreas.
6.No cuenta con estrategias de marketing digital, 
para la gestión comercial.
7.Falta de aviso con logo institucional para fácil 
reconocimiento.
8. pagina web desactualizada
1.Gran cantidad de competidores en el mercado, 
algunos con tarifas muy bajas.
2.Poca oferta de perfiles cualificados para cubrir 
vacantes.
3.Primera y segunda ola de Covid-19, algunas 
empresas han cerrado puertas por consiguiente han 
retirado el personal que tenían contratado por la 
temporal, disminuyendo notoriamente los ingresos 
de la temporal.
4.Aumento de costos laborales por implementación 
de medidas de bioseguridad insertar Apa—Acoset
5.Si hay un contagio masivo en la segunda ola de 
Covid-19, se debe parar la operación.
F2-A1 definir programas de fidelizacion con los 
clientes atraves del buen servicio y calidad en 
respuesta a requerimientos
F1-A3 Fortalecer  (cambiar verbo) realizar 
seguimiento a clientes activos para fortalecer la 
relacion comercial
F8-A2 Diseñar  banco de hojas de vida, 
directamente en la pagina web de la compañia.
D1-A1  Diseñar eplan estrategico para incremento 
de sus ingresos
D7-A1  Instalar aviso institucional en la region  y 
sus alrededores
1.Decreto legislativo 639 de 2020 – Programa de 
apoyo al empleo formal PAEF. Ampliación de 
beneficio hasta marzo 2021. 
2.Como prevención y acción durante la primera ola 
de Covid -19 (marzo -abril se realizó trabajo en casa.
3.Decreto legislativo 770 – 3 junio/20 – Programa de 
apoyo para el pago de la prima de servicios PAP – 
primer semestre 2020
4.Decreto 520 de 6 abril/20. Modificación del 
calendario para el pago de la segunda cuota, 
presentación de declaración y pago de la tercera 
cuota del impuesto de renta. 
5. Camara de comercio, Girardot, Alto magdalena y 
Tequendama
F7 - O2 Organizar capacitaciones constantes para 
afrontar los cambios que han surgido a traves del 
Covid-19
F1 - O1 Aplicar los subsidios que otorgó el gobierno 
con las empresas usuarias
D4 - O2 Aplicar la tics como herramientas para  para  
el desarrollo de las diferentes actividades de la 
compañia
D5-O2 establecer un cronograma para la 
divulgacion y actualizacion  de los diferentes 
procesos de la empresa
D1-O5 establecer alianza con la Camara de 
comercio de Girardot, Alto magdalena y 
Tequendama, apoyo con base de datos apra la 
creacion de clientes potenciales 




6.3. DISEÑO DE PLAN ESTREGICO 
 
De acuerdo a la información analizada de los clientes que tiene actualmente Solutemp, basados en 
la facturación de Febrero 2021, y teniendo en cuenta los estados financieros a cierre de 2020; se 
propone crecer en un 25% en sus ventas, esto traduce a una cantidad de clientes mínimos y teniendo 
en cuenta que actualmente la compañía tiene un gran endeudamiento con los bancos y que 
mensualmente los intereses se van debitando de las cuentas, éste crecimiento le beneficia para que 
paulatinamente sane sus obligaciones, y la rentabilidad del negocio vaya mostrando un crecimiento 
con el pasar del tiempo. 
6.4.Indicadores financieros  
• Se plantea un incremento en ventas del 25% proyectado a 5 años. 
 
En la situación actual de la compañía mostrada en el balance a cierre de 2020, (ver anexo No 1), 
se pueden obtener las siguientes razones financieras: 
 
Rotación de activos totales 
Este índice es 4.57 veces en que el activo es capaz de generar ingresos por ventas, esto quiere decir 
que está muy bajo y es menor la productividad de los activos para que generen ventas y por tanto 







Razón circulante  
Representa un 1,55, el cual es mayor que 1, indica que la empresa tiene suficientes recursos 
financieros para permanecer solvente en el corto plazo. Pero revisando los estados financieros gran 
parte del activo está financiado con pasivo. 
 
Margen operacional de utilidad 
En el escenario actual, la compañía no está teniendo margen de utilidad ya que su porcentaje es -
4.16%, es decir por cada $100 en ventas, la compañía está perdiendo un 4.16%, y tienen que 
recurrir a préstamos bancarios para solventar las obligaciones.  
 
Endeudamiento del activo 
Representa el 68.6% veces del total de las deudas de la empresa con relación a los recursos de que 
dispone para satisfacerlos. Esto indica que la empresa la mayoría de sus activos, son financiados. 
 
Estados financieros actuales proyectados 
De acuerdo a la información balance general a cierre a diciembre 2020, se observa según Anexo 
3, el 68.65% de sus activos está financiado con el pasivo, es decir que tiene un alto de 
concentración en obligaciones financieras, esto hace que se deba cancelar un alto costo de intereses 
y se puede evidenciar en el estado de resultados también proyectado (ver Anexo 2). Se evidencia 
también en el balance general, un alto valor en deudores; esto traduce a lo que se explicaba en otro 
capítulo, que la empresa está financiando por más de 45 días las nóminas que debe cancelar 
quincenal o mensualmente, y el cliente que más ingresos está generando es el que más plazo tiene 
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para el recaudo de su cartera, teniendo una relación lógica con lo antes mencionado de acudir a los 
bancos para suplir necesidades básicas de una “nomina”. 
 
En el estado de resultado también a cierre de 2020, se identifica que Solutemp, viene en perdida y 
que el negocio no está obteniendo los frutos que los socios esperan, se asume que para que la 
compañía esté en pie, es porque, primero acuden  a los créditos bancarios, segundo los socios 
inyectan un gran monto de capital en todo momento, y por último, las ayudas del gobierno a raíz 
de la pandemia como el PAEF ( Programa de apoyo al empleo formal ) y PAP ( Programa de apoyo 
para el pago de la prima de servicios). 
 
Por lo anterior y para el caso de estudio, se realiza una proyección de los estados financieros 
actuales, teniendo en cuenta la inflación también proyectada a cinco (5) años, tomando como 
referencia el cierre a 2020; se proyecta a los años 2022 al 2026, contemplando los mismos clientes 
que tiene actualmente la compañía y suponiendo que no tiene un incremento en la adquisición de 
nuevos clientes, dando como resultado años tras año una perdida que se evidencia desde un 
principio. 
 
Estados financieros proyectados con propuesta 
En el Anexo 4 y Anexo 5, se muestran las proyecciones de los estados financieros que se darán 




De acuerdo a los pronósticos establecidos se observa que la compañía tendrá un incremento en sus 
ingresos, y aunque sus gastos administrativos también aumenten, tendrá liquidez necesaria para 
hacer frente a las obligaciones que ha adquirido con el pasar de los años a nivel crédito bancarios. 
 
Con el plan de estratégico que se implemente, en donde se propone un incremento en sus ventas 
del 25%, se toma como referencia los clientes con su respectiva distribución que representa en 
porcentaje para la empresa, se obtiene que si se desea crecer en ese porcentaje se traduce en valores 
a $136.407.392 (mes), y se prorratea en una proporción igual o superior a una cantidad de clientes 
necesarios a adquirir, para cumplir con dicha meta. Ver Tabla 2. 
 
Margen operacional de utilidad 
De acuerdo al plan estratégico de marketing que implemente Solutemp, el escenario propuesto es 
que la compañía se logra un margen de utilidad del 7,07% es decir, por cada $ 100 en ventas 
quedan $ 7 después de restar los costos y gastos operacionales. Con esto se va recuperando 
paulatinamente la compañía. 





Rubro Año 2022 Año 2023 Año 2024 Año 2025 Año 2026
Inflación 2,80% 1,20% 2,3% 2,5% 2,0%
Salario Mínimo 933.965$          945.173$                  966.912$                 991.085$                          1.010.907$                                 
Auxilio de Transporte Actual 109.435$          110.749$                  113.297$                 116.130$                          118.453$                                     




Descripción del negocio con el crecimiento que le beneficia a la compañía – Proyectada a un mes 
 
Facturación Nomina Seguridad social Prestaciones sociales AIU
TOTAL DE 













18.864.834$            12.169.036$           3.390.700$                      3.305.098$                                 1.886.484$                        13 3% 136.407.392           7                             
Empresa C Ferreteria nacional 2.848.747$              1.951.275$             463.400$                          434.072$                                     284.875$                            2 1% 136.407.392           47,88                    
Empresa D Al passo 1.129.099$              760.533$                 188.900$                          179.666$                                     112.911$                            1 0% 136.407.392           120,81                  
488.014.262$          351.152.977$        78.363.600$                    58.497.685$                               32.152.821$                      250 89% 136.407.392           0,28                       
34.772.626$            22.132.910$           7.214.000$                      5.425.716$                                 3.863.625$                        30 6% 136.407.392           3,92                       
545.629.568$          388.166.731$        89.620.600$                    67.842.237$                               38.300.716$                      296 100%
Empresa B - Ferretodo SAS
CLIENTE
Empresa E Servicios Ambientales
Emperesa F Compensar
Subtotal  
Fuente: Elaboración propia.  
En la tabla anterior de describe el negocio actual de la compañía, con un nombre que se le asignó a cada cliente por confidencialidad de 
la información. Se indica la ley de Pareto y se evidencia que el cliente D, es el que mayor rentabilidad tiene en el negocio. Y se precisa 








Descripción del negocio con el crecimiento que le beneficia a la compañía – Proyectada a un año 
 
Facturación Nomina Seguridad social Prestaciones sociales AIU
TOTAL DE 













226.378.008$          146.028.432$        40.688.400$                    39.661.176$                               22.637.808$                      13 3% 1.636.888.704        7                             
Empresa C Ferreteria nacional 34.184.964$            23.415.300$           5.560.800$                      5.208.864$                                 3.418.500$                        2 1% 1.636.888.704        48                          
Empresa D Al passo 13.549.188$            9.126.396$             2.266.800$                      2.155.992$                                 1.354.932$                        1 0% 1.636.888.704        120,81                  
5.856.171.144$      4.213.835.724$     940.363.200$                  701.972.220$                            385.833.852$                   250 89% 1.636.888.704        0,28                       
417.271.512$          265.594.920$        86.568.000$                    65.108.592$                               46.363.500$                      30 6% 1.636.888.704        3,92                       
6.547.554.816$      4.658.000.772$     1.075.447.200$              814.106.844$                            459.608.592$                   296 100%
CLIENTE
Empresa B - Ferretodo SAS
Empresa E Servicios Ambientales
Emperesa F Compensar
Subtotal 
Fuente: Elaboración propia.  
 
La anterior tabla se expresa que al crecer un 25%, se deben conquistar un mínimo de clientes teniendo en cuenta la facturación actual; 
entonces, para el cliente B con una facturación mensual de $226.378.008 se deben adquirir 7 clientes, para cliente C, con facturación de 
$34.184.964 correspondería  conseguir 48 clientes, para el caso de la empresa D serian 120 clientes, y para el caso de la facturación del 







Descripción del negocio con el crecimiento tomando como base el cliente B o C. 
 
Facturación año Nomina x año Seguridad social x año Prestaciones sociales x año AIU x año
1.682.721.588$      1.152.595.386$     273.724.998$                  256.401.300$                            168.272.336$                   
1.656.531.389$      1.134.656.149$     269.464.677$                  252.410.611$                            165.653.311$                   
Año 2024 1.674.537.184$      1.146.989.353$     272.393.650$                  255.154.180$                            167.453.915$                   
Año 2025 1.677.810.965$      1.149.231.776$     272.926.161$                  255.653.028$                            167.781.293$                   
1.669.626.513$      1.143.625.744$     271.594.813$                  254.405.956$                            166.962.824$                   








Fuente: Elaboración propia.  











Con el plan estratégico que se desarrolle, es importante indicar que la planificación estratégica es 
indispensable para que sea una táctica eficaz en la compañía.  
Es necesario definir los objetivos que tiene la compañía con todas las áreas o departamentos, ya 
que es un conducto para poder cumplir con las metas que tenga Solutemp hacia el crecimiento 
propio de su compañía. Es así, que en el momento de implementar un plan estratégico de marketing 
en donde se traduce básicamente con la adquisición de nuevos clientes, automáticamente la 
empresa va empezar a tener un respiro y tendrá los recursos necesarios para solventar las 
obligaciones financieras que la acogen en este momento.  
 
Para lograr implementar el plan estratégico es necesario: 
1. Profesionales preparados para enfrentar el entorno y las exigencias que actualmente se 
presentan. 
2. Fuerza en el departamento comercial, con conocimientos sobre estrategias comerciales, de 
acuerdo al entorno, competencia y negocio, para así lograr los objetivos propuestos 
3. De acuerdo al punto anterior, captación de nuevos clientes  
4. Las metas implementadas al departamento comercial, debe ir acompañada de incentivos y 
capacitaciones correspondientes, para la adquisición de nuevos clientes. 
5. El análisis de los estados financieros permite definir objetivos y/o mejoras para un futuro, 
que es lo que se está exponiendo en el presente trabajo. 
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La empresa SOLUCIONES EMPRESARIALES TEMPORALES SAS, debe estar preparada 
siempre a los cambios que se presenten, ya que es su escudo para seguir en el mercado y así ser 

























Una vez efectuado el análisis de los estados financieros, al igual que las fortalezas, debilidades a 
nivel interno, y oportunidades y amenazas del entorno, se puntualizan un conjunto de 
recomendaciones que se propone sean implementadas en la compañía para mejorar algunos 
aspectos, y tener un incremento en sus ingresos. 
 
1. Elaborar estudios de mercado constantemente, para la implementación de nuevas políticas 
y estrategias comerciales 
2. Efectuar publicidad para el reconocimiento de la compañía 
3. Hace un buen uso de las herramientas tecnológicas en los diferentes procesos de la 
compañía 
4. Actualizar los manuales de funciones de todos los departamentos, ya que en cada uno de 
ellos incide en cualquier decisión que tenga la compañía 
5. Es necesario tener acuerdos comerciales adecuados, cuando se pacta un contrato con 
clientes potenciales tales como, el AIU (Administración, Imprevistos y utilidades), que se 
ajuste al negocio y su rentabilidad, como mínimo un 10% 
6.  La política de recaudo no debería sobrepasar los 30 días, ya que es el tiempo máximo 
pactado para el pago de la nómina de sus misionales, con esto no se tendría que recurrir a 
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Balance general a cierre 2020 
Cierre 2020
Disponible 14.298.292$           
Deudores 2.069.642.923$       
2.083.941.215$    
Equipos de Oficina 30.991.621$           
Muebles y Enseres -$                          
Equipo de Computación y Comunicación 76.147.510$           
Flota y Equipo de Transporte -$                          
Depreciación Acumulada -78.253.686$          
28.885.445$         
Gastos Pagados por Anticipado 5.758.000$             
5.758.000$           
2.118.584.660$    
Bancos Nacionales 558.596.223$         
Obligaciones laborales 280.754.945$         
Cuentas por Pagar 467.709.001$         
Impuesto de Renta por Pagar 41.238.971$           
1.348.299.140      
Otras obligaciones 82.421.022$           
Pasivos estimados y provisiones -$                          
Subsidio nominas PAEF -$                          
Otros pasivos 23.678.072$           
106.099.094$       
1.454.398.234$    
Capital suscrito y pagado 600.000.000$         
Utilidades Acumuladas 8.121.734$             
Reserva Ocasional 1.233.988$             
Reserva Legal 35.536.050$           
Utilidad del Ejercicio 19.294.653$           
664.186.425$       
2.118.584.660$    
















Estado de resultados a cierre 2020 
Descripción Rubros Cierre 2020
Ingresos por servicios temporales 8.749.744.492$          
Ingresos Servicios temporales AIU 947.330.897$            
Devolucion por servicios -16.752.885 $             
Total Ingresos Operacionales 9.680.322.504$       
Costos -$                             
Total Costos de Producción y Venta -$                            
Utilidad Bruta 9.680.322.504$       
Gastos Operacionales de Administración 10.083.344.917$        
Total Gastos Operacionales 10.083.344.917$     
Utilidad Operacional -403.022.414 $        
Más OTROS INGRESOS 693.638.586$            
Financieros -4.744 $                     
Arrendamientos 8.456.606$                
Diversos 685.186.724$            
Menos OTROS EGRESOS
Gastos No operacionales 235.840.548$            
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 54.775.624$            
Menos Impuesto de Renta 32% 35.480.971$              
Utilidad Después de Impuestos 19.294.653$            
Reserva Legal 10% 35.536.050$              
UTILIDAD NETA -16.241.397 $          
 








EL ACTIVO ESTA FINANCIADO CON PASIVO 68,65% 68,65% 68,65% 68,65% 68,65% 68,65%
EL ACTIVO ESTA FINANCIADO CON PATRIMONIO 31,35% 31,35% 31,35% 31,35% 31,35% 31,35%
Tasa de interes del pasivo (costo de financiacion) 25,3% 25,3% 25,3% 25,3% 25,3% 25,3%
Rentabildiad esperada por los socios (costo financ) 18% 18% 18% 18% 18% 18%
Costo ponderado de Financiacion de pasivos 17% 17% 17% 17% 17% 17%
Costo ponderado de Financiacion con patrimonio 6% 6% 6% 6% 6% 6%
Costo promedio de ponderado de capital 23% 23% 23% 23% 23% 23%
WACC CON DATOS ACTUALES Y PROYECTADO
 
Fuente: Elaboración propia.  
En el anterior anexo, se identifica que el 68,65% de los activos está financiado con el pasivo, y como se ha señalado a lo largo del trabajo, 








Balance general proyectado a 5 años con propuesta 
Descripción Rubros Año 2022 Año 2023 Año 2024 Año 2025 Año 2026
Disponible 18.385.817$       18.959.454$       19.433.442$       19.983.409$       20.546.275$       
Deudores 2.060.983.441$  2.180.973.679$  2.146.610.266$  2.139.893.532$  2.149.592.091$  
Total Activo Corriente 2.079.369.258$   2.199.933.133$   2.166.043.708$   2.159.876.941$   2.170.138.366$   
Equipos de Oficina 39.851.352$       41.094.714$       42.122.083$       43.314.138$       44.534.153$       
Muebles y Enseres -$                     -$                     -$                     -$                     -$                     
Equipo de Computación y Comunicación 97.916.180$       100.971.165$     103.495.445$     106.424.367$     109.421.987$     
Flota y Equipo de Transporte -$                     -$                     -$                     -$                     -$                     
Depreciación Acumulada -100.624.459$    -103.763.943$    -106.358.042$    -109.367.975$    -112.448.508$    
Total Prop. Planta y Equipo 37.143.073$         38.301.936$         39.259.486$         40.370.530$         41.507.632$         
Gastos Pagados por Anticipado 7.404.069$        7.635.077$        7.825.954$        8.047.429$        8.274.099$        
Total Activo Diferido 7.404.069$            7.635.077$            7.825.954$            8.047.429$            8.274.099$            
TOTAL ACTIVO 2.123.916.400$   2.245.870.146$   2.213.129.148$   2.208.294.900$   2.219.920.097$   
Bancos Nacionales 430.970.952$     323.228.214$     242.421.161$     181.815.870$     136.361.903$     
Obligaciones laborales 361.015.767$     372.279.459$     381.586.447$     392.385.344$     403.437.532$     
Cuentas por Pagar 481.132.250$     496.143.577$     508.547.167$     522.939.052$     537.668.502$     
Impuesto de Renta por Pagar 83.475.203$       86.079.630$       88.231.622$       90.728.577$       93.284.099$       
Total Pasivo Corriente 1.356.594.172      1.277.730.880      1.220.786.397      1.187.868.843      1.170.752.036      
Otras obligaciones 84.786.506$       87.431.845$       89.617.642$       92.153.822$       94.749.488$       
Pasivos estimados y provisiones -$                     -$                     -$                     -$                     -$                     
Subsidio nominas PAEF -$                     -$                     -$                     -$                     -$                     
Otros pasivos -$                     -$                     -$                     -$                     -$                     
Total Pasivo a Largo Plazo 84.786.506$         87.431.845$         89.617.642$         92.153.822$         94.749.488$         
Total Pasivo 1.441.380.678$   1.365.162.725$   1.310.404.039$   1.280.022.665$   1.265.501.524$   
-$                     -$                     -$                     -$                     -$                     
TOTAL PATRIMONIO 682.535.722$       880.707.421$       902.725.110$       928.272.235$       954.418.573$       
PASIVO MAS PATRIMONIO 2.123.916.400$   2.245.870.146$   2.213.129.149$   2.208.294.900$   2.219.920.097$    




Estado de resultados proyectado a 5 años con propuesta 
 
Descripción Rubros Año 2022 Año 2023 Año 2024 Año 2025 Año 2026
Ingresos por servicios temporales 10.683.583.747$          10.938.220.448$        11.188.268.470$        11.460.780.847$        11.728.150.047$        
Ingresos Servicios temporales AIU 1.142.791.630$             1.170.577.607$          1.197.501.319$          1.226.979.039$          1.255.994.640$          
Devolucion por servicios -17.233.693 $                 -7.233.693 $                 -8.215.670 $                 -4.107.835 $                 
Total Ingresos Operacionales 11.809.141.684$          12.101.564.362$        12.377.554.119$        12.683.652.050$        12.984.144.686$        
Costos -$                                      -$                                    -$                                    -$                                    -$                                    
Total Costos de Producción y Venta -$                                      -$                                    -$                                    -$                                    -$                                    
Utilidad Bruta 11.809.141.684$          12.101.564.362$        12.377.554.119$        12.683.652.050$        12.984.144.686$        
Gastos Operacionales de Administración 10.973.735.317$          11.304.577.381$        11.576.234.539$        11.875.048.713$        12.173.967.351$        
Total Gastos Operacionales 10.973.735.317$          11.304.577.381$        11.576.234.539$        11.875.048.713$        12.173.967.351$        
Utilidad Operacional 835.406.367$                796.986.981$              801.319.580$              808.603.337$              810.177.335$              
Más OTROS INGRESOS 713.550.894$            8.970.730$              11.213.413$            14.016.766$            17.520.957$            
Financieros
Arrendamientos 8.699.311$                     8.970.730$                  11.213.413$                14.016.766$                17.520.957$                
Diversos 704.851.583$                
Menos OTROS EGRESOS -$                                    -$                                    -$                                    
Gastos No operacionales 181.956.879$                136.467.659$              102.350.744$              76.763.058$                57.572.294$                
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 1.367.000.382$      669.490.052$       710.182.248$       745.857.045$       770.125.998$       
Menos Impuesto de Renta 32% 437.440.122$                214.236.817$              227.258.319$              238.674.254$              246.440.320$              
Utilidad Después de Impuestos 929.560.260$                455.253.235$              482.923.928$              507.182.790$              523.685.679$              
Reserva Legal 10% 92.956.026$              45.525.324$            48.292.393$            50.718.279$            52.368.568$            
UTILIDAD NETA 836.604.234$         409.727.912$       434.631.536$       456.464.511$       471.317.111$        




Flujo de efectivo proyectado a 5 años con propuesta 
Descripción Rubros Cierre 2020 Año 2022 Año 2023 Año 2024 Año 2025 Año 2026
Total Ingresos Operacionales 9.680.322.504$        11.809.141.684$      12.101.564.362$      12.377.554.119$      12.683.652.050$      12.984.144.686$      
Total Costos y Gastos Operacionales 10.083.344.917$      10.973.735.317$      11.304.577.381$      11.576.234.539$      11.875.048.713$      12.173.967.351$      
UTILIDAD OPERACIONAL -403.022.414 $      835.406.367$        796.986.981$        801.319.580$        808.603.337$        810.177.335$        
Otros Ingresos 693.638.586$          713.550.894$          8.970.730$              11.213.413$            14.016.766$            17.520.957$            
Gastos No operacionales 235.840.548            181.956.879$          136.467.659$          102.350.744$          76.763.058$            57.572.294$            
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 54.775.624$          1.367.000.382$     669.490.052$        710.182.248$        745.857.045$        770.125.998$        
Menos Impuesto de Renta 32% 35.480.971                437.440.122$          214.236.817$          227.258.319$          238.674.254$          246.440.320$          
UTILIDAD NETA 19.294.653$          929.560.260$        455.253.235$        482.923.928$        507.182.790$        523.685.679$        
Más Aportes Sociales
Más Préstamos Recibidos 558.596.223              
Más Depreciación -100.624.459 $         -103.763.943 $         -106.358.042 $         -109.367.975 $         -112.448.508 $         
Más Amortizaciónes Diferidos 7.404.069$              7.635.077$              7.825.954$              8.047.429$              8.274.099$              
FLUJO NETO DE FONDOS 577.890.877$        836.339.870$        359.124.369$        384.391.840$        405.862.244$        419.511.270$        
RUBROS Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6
Total Ingresos Operacionales 984.095.140$          984.095.140$          984.095.140$          984.095.140$          984.095.140$          984.095.140$          
Total Costos y Gastos Operacionales 914.477.943$          914.477.943$          914.477.943$          914.477.943$          914.477.943$          914.477.943$          
UTILIDAD OPERACIONAL 69.617.197$          69.617.197$          69.617.197$          69.617.197$          69.617.197$          69.617.197$          
Gastos no operacionales 15.163.073              15.163.073$            15.163.073$            15.163.073$            15.163.073$            15.163.073$            
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 54.454.124              54.454.124$          54.454.124$          54.454.124$          54.454.124$          54.454.124$          
Menos Impuesto de Renta 32% 17.425.320                17.425.320                17.425.320                17.425.320                17.425.320                17.425.320                
UTILIDAD NETA 37.028.804$          37.028.804$          37.028.804$          37.028.804$          37.028.804$          37.028.804$          
Más Depreciación -8.385.372 $             -8.385.372 $             -8.385.372 $             -8.385.372 $             -8.385.372 $             -8.385.372 $             
Más Amortizaciónes Diferidos 617.006$                 617.006$                 617.006$                 617.006$                 617.006$                 617.006$                 
FLUJO NETO DE EFECTIVO 29.260.438$          29.260.438$          29.260.438$          29.260.438$          29.260.438$          29.260.438$          
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RUBROS Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Total Ingresos Operacionales 984.095.140$          984.095.140$          984.095.140$          984.095.140$          984.095.140$          984.095.140$          
Total Costos y Gastos Operacionales 914.477.943$          914.477.943$          914.477.943$          914.477.943$          914.477.943$          914.477.943$          
UTILIDAD OPERACIONAL 69.617.197$          69.617.197$          69.617.197$          69.617.197$          69.617.197$          69.617.197$          
Gastos no operacionales 15.163.073              15.163.073$            15.163.073$            15.163.073$            15.163.073$            15.163.073$            
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 54.454.124$          54.454.124$          54.454.124$          54.454.124$          54.454.124$          54.454.124$          
Menos Impuesto de Renta 33% 17.425.320                17.425.320                17.425.320                17.425.320                17.425.320                17.425.320                
UTILIDAD NETA 37.028.804$          37.028.804$          37.028.804$          37.028.804$          37.028.804$          37.028.804$          
Más Depreciación -8.385.372 $             -8.385.372 $             -8.385.372 $             -8.385.372 $             -8.385.372 $             -8.385.372 $             
Más Amortizaciónes Diferidos 617.006$                 617.006$                 617.006$                 617.006$                 617.006$                 617.006$                 
FLUJO NETO DE EFECTIVO 29.260.438$          29.260.438$          29.260.438$          29.260.438$          29.260.438$          29.260.438$          
 
Fuente: Elaboración propia.  














Valor presente neto VPN 
 
VPN 291.260.109                  
 
Es utilizado para tomar decisiones sobre la rentabilidad de un proyecto, para lo cual es necesario compararlo con el costo de oportunidad 














Indicadores financieros datos actuales 
Fórmula Cierre 2020 Año 2022 Año 2023 Año 2024 Año 2025 Año 2026
Activo Corriente 2.083.941.215$ 2.143.750.328$ 2.210.635.339$   2.265.901.224$   2.330.026.230$   2.395.655.303$   
Pasivo Corriente 1.371.977.213$ 1.411.352.961$ 1.455.387.176$   1.491.771.858$   1.533.989.003$   1.577.196.361$   
1,52$               1,52$               1,52$                 1,52$                 1,52$                 1,52$                 
Activo Total 2.118.584.660$ 2.179.388.041$ 2.247.384.949$   2.303.569.576$   2.368.760.596$   2.435.480.687$   
Pasivo Total 1.454.398.235$ 1.496.139.467$ 1.542.819.021$   1.581.389.500$   1.626.142.825$   1.671.945.849$   
1,46$               1,46$               1,46$                 1,46$                 1,46$                 1,46$                 
Pasivo Total 1.454.398.235$ 1.496.139.467$ 1.542.819.021$   1.581.389.500$   1.626.142.825$   1.671.945.849$   
Activo Total 2.118.584.660$ 2.179.388.041$ 2.247.384.949$   2.303.569.576$   2.368.760.596$   2.435.480.687$   
68,6% 68,6% 68,6% 68,6% 68,6% 68,6%
Ventas 9.680.322.504$ 9.958.147.760$ 10.268.841.970$ 10.525.563.020$ 10.823.436.454$ 11.128.296.581$ 
Activo Total 2.118.584.660$ 2.179.388.041$ 2.247.384.949$   2.303.569.576$   2.368.760.596$   2.435.480.687$   
4,57$               4,57$               4,57$                 4,57$                 4,57$                 4,57$                 
Utilidad Operacional (403.022.414)$   (414.589.157)$   (427.524.339)$     (438.212.447)$     (450.613.859)$     (463.306.150)$     
Ventas 9.680.322.504$ 9.958.147.760$ 10.268.841.970$ 10.525.563.020$ 10.823.436.454$ 11.128.296.581$ 
-4,16% -4,16% -4,16% -4,16% -4,16% -4,16%
Utilidad Neta (16.241.397)$    (16.707.525)$    (17.137.554)$      (17.704.917)$      (18.221.417)$      (18.755.847)$      
Ventas 9.680.322.504$ 9.958.147.760$ 10.268.841.970$ 10.525.563.020$ 10.823.436.454$ 11.128.296.581$ 



















Indicadores financieros con propuesta 
Fórmula Año 2022 Año 2023 Año 2024 Año 2025 Año 2026
Activo Corriente 2.079.369.258$    2.199.933.133$    2.166.043.708$    2.159.876.941$    2.170.138.366$    
Pasivo Corriente 1.356.594.172$    1.277.730.880$    1.220.786.397$    1.187.868.843$    1.170.752.036$    
1,53$                  1,72$                  1,77$                  1,82$                  1,85$                  
Activo Total 2.123.916.400$    2.245.870.146$    2.213.129.148$    2.208.294.900$    2.219.920.097$    
Pasivo Total 1.441.380.678$    1.365.162.725$    1.310.404.039$    1.280.022.665$    1.265.501.524$    
1,47$                  1,65$                  1,69$                  1,73$                  1,75$                  
Pasivo Total 1.441.380.678$    1.365.162.725$    1.310.404.039$    1.280.022.665$    1.265.501.524$    
Activo Total 2.123.916.400$    2.245.870.146$    2.213.129.148$    2.208.294.900$    2.219.920.097$    
67,9% 60,8% 59,2% 58,0% 57,0%
Ventas 11.809.141.684$  12.101.564.362$  12.377.554.119$  12.683.652.050$  12.984.144.686$  
Activo Total 2.123.916.400$    2.245.870.146$    2.213.129.148$    2.208.294.900$    2.219.920.097$    
5,56$                  5,39$                  5,59$                  5,74$                  5,85$                  
Utilidad Operacional 835.406.367$       796.986.981$       801.319.580$       808.603.337$       810.177.335$       
Ventas 11.809.141.684$  12.101.564.362$  12.377.554.119$  12.683.652.050$  12.984.144.686$  
7,07% 6,59% 6,47% 6,38% 6,24%
Utilidad Neta 836.604.234$       409.727.912$       434.631.536$       456.464.511$       471.317.111$       
Ventas 11.809.141.684$  12.101.564.362$  12.377.554.119$  12.683.652.050$  12.984.144.686$  
7,08% 3,39% 3,51% 3,60% 3,63%

















Encuesta personal planta Solutemp 









































































Fuente: Elaboración propia.  
 
Información de las encuestas 
 
Fecha elaboración de la encuesta: Mes de Mayo 2021 
Tiempo por encuesta: 2-3 minutos  
Población objetivo: Empresa Solutemp y personas externas 
Realizado por: Angélica Ríos Jiménez  
 
 
 
 
 
 
 
